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ABSTRAKT 
 
Diplomová práce si klade za cíl posoudit důsledky 
dopadů finanční krize na strojírenskou firmu a určit 
možnosti jejich odstranění, případně zmírnění jejích 
následků. 
 
ABSTRACT 
 
The dissertation objective is to judge impacts of 
financial crisis on the engineering firm and 
determinate possibility of their elimination , possibly 
soften their consequences. 
 
 
KLÍČOVÁ SLOVA 
 
 Krize 
 Finanční krize 
 Krizová opatření 
 Rizikové faktory 
 SWOT analýza  
SLEPT analýza 
Porterův model 
 
 
KEYWORDS 
 
 Crisis 
 Financial crisis 
Emergency measures 
Risk factors 
 SWOT analysis  
SLEPT analysis 
Porter's model
  
 
 
 
Bibliografická citace mé práce: 
VÍTKOVÁ, V. Analýza řešení dopadů krize ve strojírenské firmě. Brno: Vysoké učení 
technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 2010. 75 s. Vedoucí diplomové práce Ing. 
Robert Zich, Ph.D. 
  
 
 
 
ČESTNÉ PROHLÁŠENÍ 
 
Prohlašuji, že předložená diplomová práce je původní a zpracovala jsem ji samostatně. 
Prohlašuji, že citace použitých pramenů je úplná, že jsem v práci neporušila autorská 
práva (ve smyslu zákona č. 121/200 Sb., o právu autorském a o právech souvisejících 
s právem autorským).   
 
 
 
 
 
 
 
 
V Brně dne 25.5.2010    ………………….. 
       Bc. Věra Vítková
  
 
 
 
PODĚKOVÁNÍ 
 
Děkuji panu Ing. Robertu Zichovi, Ph.D., Ing. Martě Verešové a Ing. Michalu Večeřovi 
za rady a pomoc při vypracování této diplomové práce.   
  
 
 
 
O B S A H : 
 
ÚVOD ........................................................................................................................................10 
CÍLE A METODY....................................................................................................................12 
1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA..........................................................................................14 
1.1 POJEM KRIZE..........................................................................................................................14 
1.1.1 Co to je krize ..................................................................................................................14 
1.2 POJEM RIZIKO ........................................................................................................................15 
1.2.1 Metody snížení rizika......................................................................................................15 
1.2.2 Změny ve firmě a riziko ..................................................................................................16 
1.3 KRIZE PODNIKU .....................................................................................................................17 
1.3.1 Krizový management podniku ........................................................................................18 
1.4 OBECNÉ PŘÍSTUPY K ŘEŠENÍ KRIZE ........................................................................................19 
1.5 MOTIVACÍ ZAMĚSTNANCŮ PROTI KRIZI..................................................................................21 
1.6 ZÁVĚR TEORETICKÉ ČÁSTI .....................................................................................................23 
2   ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU................................................................................24 
2.1 CHARAKTERISTIKA PODNIKU .................................................................................................24 
2.1.1 Z historie firmy...............................................................................................................24 
2.1.2 Výrobní program............................................................................................................25 
2.1.3 Zákazníci a dodavatelé firmy .........................................................................................28 
2.1.4 Podíl na trhu ..................................................................................................................30 
2.1.5 Financování a zdroje firmy ............................................................................................31 
2.1.6 Filozofie podniku............................................................................................................31 
2.2 OPATŘENÍ KE ZVÝŠENÍ KONKURENCE SCHOPNOSTI................................................................32 
2.2.1 Podpora vzdělávání zaměstnanců ..................................................................................32 
2.2.2 Riziko poklesu zakázek ...................................................................................................32 
2.2.3 Snížení   nákladů ............................................................................................................33 
2.2.4 Snížení stavu zaměstnanců .............................................................................................33 
2.2.5 Inovace a nové výrobky ..................................................................................................33 
2.2.6 Propagace firmy na výstavách .......................................................................................33 
2.3 SLEPT ANALÝZA...................................................................................................................34 
2.3.1 Sociální faktory ..............................................................................................................34 
2.3.2 Legislativní faktory.........................................................................................................35 
2.3.3 Technologické faktory ....................................................................................................36 
2.3.4 Ekonomické faktory........................................................................................................36 
2.3.5 Politické faktory .............................................................................................................38 
2.3.6 Závěr SLEPT analýzy .....................................................................................................39 
  
 
 
 
2.4 PORTERŮV PĚTIFAKTOROVÝ MODEL ......................................................................................40 
2.4.1 Riziko vstupu potencionálních konkurentů .....................................................................40 
2.4.2 Vyjednávací síla dodavatelů...........................................................................................40 
2.4.3 Vyjednávací síla kupujících............................................................................................41 
2.4.4 Hrozba substitučních výrobků nebo služeb ....................................................................41 
2.4.5 Rivalita mezi existujícími konkurenty.............................................................................42 
2.4.6 Závěr Porterovy analýzy ................................................................................................42 
2.5 SWOT ANALÝZA.....................................................................................................................43 
2.5.1 Závěr SWOT analýzy......................................................................................................45 
2.6 ZÁVĚR – SOUČASNÉ SITUACE.................................................................................................46 
3   NÁVRHY..............................................................................................................................47 
3.1 DLUŽNÍCI...............................................................................................................................47 
3.1.1 Shrnutí současného problému ........................................................................................47 
3.1.2 Hrozby a příležitosti .......................................................................................................48 
3.1.3 Špatná vymahatelnost dluhů...........................................................................................48 
3.1.4 Analýza pohledávek........................................................................................................49 
3.1.5 Pracovní tým ..................................................................................................................50 
3.1.6 Úkoly pro pracovní týmy................................................................................................51 
3.1.7 Hodnocení firem.............................................................................................................52 
3.1.8 Výhody a nevýhody koordinační skupiny .......................................................................53 
3.1.9 Pojištění pohledávek ......................................................................................................53 
3.1.10 Software pro identifikaci rizikových odběratelů.............................................................55 
3.1.11 Závěr dílčího úkolu ........................................................................................................55 
3.2 REKLAMACE A INTERNÍ ZMETKY ...........................................................................................56 
3.2.1 Firemní cíl v reklamacích ..............................................................................................56 
3.2.2 Náklady na reklamace a zmetky .....................................................................................57 
3.2.3 Závěr  - reklamace  a zmetky..........................................................................................57 
3.3 ROZŠÍŘENÍ SORTIMENTU VÝROBKŮ .......................................................................................58 
3.3.2 Kapotáže.........................................................................................................................58 
3.3.3 Informační kiosek ...........................................................................................................59 
3.3.4 Závěr ..............................................................................................................................60 
3.4 ZÁVĚR A NÁVRHY OPATŘENÍ .................................................................................................61 
ZÁVĚR ......................................................................................................................................63 
SEZNAM LITERATURY........................................................................................................65 
  
Úvod 
 
Stejně jako je součástí podnikání riziko, je také samo podnikání spojenou se 
změnou. Období úspěchu a firemních zisků je ohroženo v okamžiku, kdy firma 
přestane na svém dalším rozvoji pracovat a tzv. „usne na vavřínech“. V této chvíli 
firma nabírá obrátky a ze své prosperity (jeden ze životních cyklů firmy) se může 
propadnout až do likvidace. Proto je skoro pravidlem pro prosperující firmu, 
pokud si svou prosperitu chce zachovat, musí na svém vývoji pracovat.  
Připracovat scénáře, nepopulární řešení, možné krizové situace a jejich řešení, 
změny v managementu, změny v systému vedení, v organizační struktuře a 
neustále mít modely situací, vztahů a nákladů, které bude nutno vyřešit, omezit 
nebo upravit.   
 
Celý svět je dnes silně ovlivněný stavem hospodářství v USA. Často se můžeme 
setkat s hodnocením porovnávajícím současný vývoj se stavem po velké 
hospodářské krizi před  osmdesáti lety. Názory na krizi a způsob jejího překonání 
se výrazně různí. Situaci koncem první dekády 21 .století autoři J.B. Foster a 
F.Magdoff označují jako velkou finanční krizi.1   
  
V našem podnikovém časopise byl připomenut názor Tomáše Bati vyslovený  v 
roce 1932:  
 
„To, čemu jsme zvyklí říkat hospodářská krize, je jiné jméno pro mravní bídu, 
mravní bída  je příčina, hospodářský úpadek je následek. V naší zemi je mnoho 
lidí, kteří se domnívají ,že hospodářský úpadek lze sanovat penězi. Hrozím se  
důsledku tohoto omylu(.....) potřebujeme mravní stanoviska k lidem, k práci a 
veřejnému majetku. Nepodporovat bankrotáře, nedělat dluhy, nevyhazovat 
hodnoty za nic, nevydírat pracující, dělat to, co nás pozvedlo z poválečné bídy, 
pracovat a šetřit a učinit práci a šetření výnosnější, žádoucnější a čestnější než 
lenošení a mrhání. Máte pravdu,  je třeba překonat krizi důvěry.  Technickými 
                                                     
1
 J.B. Foster - F.Magdoff: Finanční krize  příčiny a následky 
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zásahy, finančními a úvěrovými, ji však překonat nelze. Důvěra je věc osobní a 
důvěru lze obnovit jen mravním hlediskem a osobním příkladem."  
 
Tato slova a příklad velkého českého podnikatele žijí v opatřeních a plánech 
vedení  firmy . Porozumět aktivitám a dění ve firmě, analyzovat problémy,  
pochopit nové možnosti změn, to všechno je práce managementu. Je součástí 
firemní kultury sdílet s ostatními zaměstnanci radosti z úspěchu i naopak řešit 
problémy a ohrožení. Dnes už nevystačí řídící pracovník pouze s postojem „já 
řídím a ty pracuj“. Mnoho firem má vypracován etický kodex, podle kterého 
přistupují ke svým podřízeným jako ke spolupracovníkům, které je potřeba si 
získat, motivovat a zapojit do společných pracovních aktivit. Takto řízené 
podniky pak mají dobré předpoklady se vyrovnat s rizikem. 
Zajímalo mne jak se s krizí vyrovnává firma, ve které pracuji a jaké dopady 
můžeme očekávat. 
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Cíle a metody  
 
 
Cílem práce je porovnat důsledky dopadů krize na konkrétní strojírenskou firmu. 
Pomocí  různých analytických metod zhodnotit situaci firmy a navrhnout 
možnosti řešení. Dílčí cíle řeší konkrétní problémy a jejich možné zvládnutí. 
 
V první části práce hledám teoretická východiska z dostupných zdrojů a literatury, 
druhá část diplomové práce obsahuje seznámení s firmou, její historií a současnou 
situací. Popíšu a analyzuji některé z problémů a navrhnu řešení dílčích problémů. 
V poslední třetí části shrnu poznatky a navrhnu doporučení,  která by mohla firmě 
pomoci.  
 
Použité metody: 
 
Pro analýzu firmy a její situace jsem použila analytické metody: analýzu SLEPT, 
SWOT a Porterův pěti faktorový model. Postupovala jsem metodou srovnání 
s postupem některých opatření doporučených v literatuře v době krize a s postupy 
ve sledované firmě. 
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Pracovní verze práce  do 30.4.2010 
Konečná verze práce  do 11.5.2010 
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1 Teoretická východiska 
 
1.1 Pojem krize  
 
„Slovo krize má původ ve starořeckém slově krino, které znamená v češtině 
vybírat, rozhodovat, posuzovat, měřit mezi dvěma opačnými variantami, kterými 
byly úspěch – neúspěch, právo – bezpráví, život – smrt. Z něho později vzniklo 
slovo krisis, kterým se vyjadřovala rozhodná chvíle nebo doba, rozhodnutí samo 
nebo nesnáze.“ 2 
1.1.1 Co to je krize 
 
Při podnikání existuje jedina jistota a tou je změna. Změnit se může cokoliv, jde o 
všechny faktory, které firmu ovlivňují. Se změnou souvisí riziko neúspěchu  
firmy.   
 
„Je to situace, v níž je významným způsobem narušená rovnováha mezi 
základními charakteristikami systému (narušeno je poslání, filosofie, hodnoty, 
cíle, styl fungování systému) na jedné straně a postojem okolního prostředí k 
danému systému na straně druhé.“ 3 
 
„Subjektivně ohrožující situace s dynamickým nábojem a potenciálem 
změny.“ 4 
 
Ve všech definicích krize byla v této souvislosti zmíněna slova riziko a změna.    
 
 
                                                     
2
 ZUZÁK, R. Krizové řízení podniku. 
3
 http://www.jesenik.org/pl/pojmy-a-jejich-vyznam/showpart-131.html 
4
 http://www.viod.cz/editor/assets/download/Prezentace_krizova_intervence.pdf 
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1.2 Pojem riziko 
 
Podle Raise a Doskočila můžeme definovat riziko jako pravděpodobnost nebo 
možnost vzniku ztráty, nezdaru. Jde o možné výsledky a nejistotu jejich dosažení, 
odchýlení skutečných a očekávaných výsledků, nebezpečí negativní odchylky od 
cíle, nebezpečí chybného rozhodnutí a možnost vzniku ztráty.5 
1.2.1  Metody snížení rizika 
 
Podle Raise a Doskočila mohou být metody kvalitativní, ty se  vyznačují 
vyjádřením rizika v určitém rozsahu. Jde o hodnocení bodové (body 1-10) nebo  
pravděpodobnosti (0,1). Úroveň je určována kvalifikovaným odhadem, jsou 
jednodušší a rychlejší, ale více subjektivní.  
Další metody jsou kvantitativní a ty jsou založeny na matematickém výpočtu 
rizika, vyjadřují dopad obvykle ve finančních termínech (např. ve výši roční 
ztráty), jsou více exaktní, nevýhodou je náročnost  zpracování výsledků.  
 
Ofenzivní řízení firmy  to znamená ovlivnit vznik rizika, tedy správná volba 
rozvoje firmy, preference a rozvoj silných stránek a snaha o dosažení pružnosti 
firmy při změnách 
Retence tedy zadržení rizika pokud je rozpoznáno riziko a firma dává tichý 
souhlas s převzetím v něm obsažené ztráty (např. když se mu nelze vyhnout) 
Redukce, snížení rizika, snahou je preventivně působit a předcházet rizikům, např. 
pojištěním 
Přesun rizika na jiné podnikatelské subjekty - faktoring a  forfaiting, akreditiv, 
inkaso, akontace a bankovní záruka, uzavírání dlouhodobých smluv se 
zákazníkem i dodavatelem, leasing, termínové obchody. Společným rysem této 
metody je „diktát“ podmínek přesunu rizika ze strany ekonomicky silnějšího 
obchodního partnera.     
                                                     
5
 Rais K., Doskočil : Risk management. 1.vyd. CERM s.r.o, Brno: 2007. 152 s. ISBN 978-80-214-3510-0. 
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Diverzifikace tedy rozložení rizika, upravit výrobní program tak, aby důsledek 
poklesu poptávky po jednom produktu byl nahrazen zvýšenou poptávkou po 
jiném produktu (horizontální diverzifikace) a nebo vyrábíme určitý produkt a 
můžeme nákup jednotlivých komponentů zaměnit za vlastní výrobu těchto 
komponentů (na straně vstupů),  také můžeme hotové výrobky prodávat sami a 
nedodávat je do cizí prodejní sítě (na straně výstupů). 
Sdílení rizika tj. rozdělení na několik učastníků, vznik nové firmy, holdingu, 
sdružení, smlouva o tichém společenství 
Získávání dodatečných informací  jde o informace o zákazníkovi, který je 
v platební neschopnosti, insolvenci nebo likvidaci. 
Vytváření rezerv – jsou aktiva, určená pro použití za mimořádných okolností 
(např. plánované stavební úpravy jsou odloženy) 6 
1.2.2 Změny ve firmě a riziko 
    
„Cílem změny je udržení organizace životaschopné, konkurence schopné a 
efektivní. Podle toho, ve které fázi životního cyklu se organizace nachází, je třeba 
sledovat klíčové interní a externí faktory a reagovat odpovídajícím způsobem.“ 7  
Pro uskutečnění analýzy má manager možnost využít analytické metody, 
k nejznámějším patří SLEPT, SWOT  a Porterův pětifaktorový model 
konkurenčního prostředí.  
Podle Raise a Doskočila výsledekm strategické analýzy musí být vyjádření zda 
provést změnu strategie firmy nebo zůstat u původní. Přitom změna může být 
zásadní nebo přírůstková. Většina firem spíše dává přednost přírůstkové změně 
(pozvolné, po malých krůčcích). Tato změna má výhodu proti zásadní 
(trnsformační) změně: jeden chybný krok z mnoha malých krůčků, se dá snadno 
napravit.  
 
                                                     
6
 Rais K., Doskočil : Risk management. 1.vyd. CERM s.r.o, Brno: 2007 
7
 Drdla, M.,Rais, K.: Řízení změn ve firmě. 1.vydání. Computer Press, Praha 2001 
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1.3 Krize podniku 
 
Krize v podniku může vzniknout z různých důvodů nebo příčin, které mohou být  
uvnitř i v okolí podniku.  Má velkou množství projevů, které se v závěrečné fázi 
koncentrují do finanční oblasti podniku. Také rychlost a časový úsek, který je od 
vzniku krize do jejího zničujícího působení může být velmi odlišný. Např. požár 
výrobní haly je záležitostí několika hodin, zhoršování podnikového klimatu, které 
negativně působí na kvalitu výrobků a přístupu k zákazníkům se může projevit až 
po několika měsících nebo dokonce letech a také lze jen velmi obtížně zjistit, kdy 
došlo k počátku krizového vývoje a co bylo jeho zdrojem. 
Příčinou krize v podniku může být jakákoliv mimořádná událost. Krizi může 
vyvolat změna sociální, společenská, ekonomická nebo krize v důsledku živelních 
pohrom a havárií. 
 
Podle Hálka8 za krizi v podniku bývá označováno jakési narušení rovnováhy, 
které může ohrozit dosažení firemních cílů nebo může ohrozit samou existenci 
firmy. Následkem krize ztrácí firma zisk, má nedostatek výrobních prostředků 
nebo dokonce přestává být funkční jako podnik. Pokud je  podnik v krizi, existují 
jen dvě cesty jak z krize ven. Tou první je likvidace firmy, ukončení činnosti a tou 
druhou změna vedení firmy, určení krizového managementu.  
 
 
 
 
 
                                                     
8
 Dr.Ing. Vítězslav Hálek MBA, přednášející na Univerzitě v  Hradci Králové, Fakulta informatiky a 
managementu 
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1.3.1 Krizový management podniku 
  
Podle Hálka9  k základním zásadám organizace krizového řízení podniku patří: 
 
• identifikace skutečných příčin krize 
• jmenování krizového managementu 
• krátkodobá centralizace pravomocí v jeho rukou 
• realizace komplexu ozdravných opatření 
 
Mezi nejdůležitější opatření patří: 
 
• zajištění malého počátečního kapitálu pro revitalizaci činností a jeho moudré 
vynaložení 
• destrukce starých řídících vazeb 
• důraz na prognózování cash-flow očištěného od rizika 
• prvotní výběr podporovaných produktů a činností 
• tvrdé rušení tradičních nákladů nezvyšujících hodnotu produkce 
• radikální kroky pro odhalení vnitřních rezerv 
• řízení a hodnocení výsledků pouze podle čísel 
• zajištění včasných podkladů pro řízení (přehlednost a s vyloučením všech 
zohledňujících komentářů) 
• po přechodnou dobu razantní personální politika bez výjimek 
• zavedení interních standardů 
 
Při krizovém řízení je nutné : 
 
• vyhledat klíčové manažery pro vyvedení firmy z krize 
• rozhodovat rychle a na základě mála podkladů 
• stanovení jasných podmínek, pravomocí, kompetencí a odměn 
• prosazování zájmů podniku jako celku 
                                                     
9
 Dr.Ing. Vítězslav Hálek MBA: Krizové řízení podniku 
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1.4 Obecné přístupy k řešení krize 
 
Literatura dělí přístupy na situaci, kdy krize v podniku už propukla (je ohroženo 
dosahování podnikových cílů) a na předcházení krizovým situacím. Přitom za 
krizovou situaci může být považováno jakékoliv narušení rovnováhy firmy, 
standatních postupů a funkcí ve firmě. Za krizové faktory mohou být považovány  
 
• ohrožení živelná, způsobená například přírodními katastrofami  
• technologické změny a inovace 
• výrazně kolísá kurz měny, ve které obchodujeme 
• trhy firmy stagnují nebo kolísají 
• konkurence má snahu vytlačit výrobky firmy z trhu 
• zákazníci mají náročnější požadavky na výrobky firmy 
• klesá počet zákazníků 
• firma je závislá na několika velkých zákaznících 
• podnikání je omezováno právními podmínkami 
• pozice firmy je pod silnou veřejnou kontrolou 
• technické novinky změnily náš trh 
• vyrábíme módní výrobky 
• naše výrobky jsou málo konkurence schopné 
• na trhu nastal propad cen 
• více peněz na reklamu nepřináší očekávaný efektu 
 
Každá firma má nějaký systém pravidel pro případ havárie, ohně nebo jiných 
mimořádných událostí. Stejně jako v případě živelných pohrom existují 
bezpečnostní pravidla, měla by být připravena i na krizi jiného druhu, krizi 
vzniklou mimo podnik. 
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Zdroje dostupné z literatury uvádějí způsoby, jak postupovat ve firmě, aby nově 
vzniklá situace v krizovém období měla na firmu co nejmenší dopad, tedy omezila 
co nejvíce možné ztráty.  
 
V současnosti, kdy probíhá ve světě finanční krize, firmy na svých webových 
stránkách dokonce popisují, jak se krizi postavily, jaká opatření podnikly a co 
obsahuje ve firemních aktivitách jejich protikrizový balíček. 10 
 
O B L A S T I  Ú S P O R N Á    O P A T Ř E N Í    
obchodní agresivnější prozákaznická politika   
  inovace, nové výrobky a služby odd.3.1 
  reklama a propagace firmy   
      
provozní 
změny uspořádání, toků a informací ve 
firmě 
  
  krácení pracovní doby   
  omezování přesčasů   
  přísnější kontrola reklamací a zmetků odd.3.2 
      
personální snížení počtu zaměstnanců   
  snížení mezd vedoucím managerům   
  
školení a rekvalifikace zaměstnanců z 
fondů EU   
  rušení zaměstnaneckých výhod   
      
investice omezení, redukce investic   
      
finanční snížení nákladů   
  snižování platů   
  vymáhání pohledávek firmy odd.3.3 
Tabuka 1: Opatřeni firem proti krizi  zdroj: autor 
 
                                                     
10
 http://www.cdcargo.cz/tiskove-centrum/tiskove-zpravy/-2966/ 
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Důležitým firemním faktorem se stávají lidé, práce s nimi, získání si jejich 
pozornosti, zájmu a spolupráce při změnách ve firmě a dosahování firemních cílů. 
 
 
1.5 Motivací zaměstnanců proti krizi 
 
„Za osmnáct let působení v oboru, kde panuje neuvěřitelná konkurence, jsem se 
naučil spoléhat sám na sebe a na kolegy. Zvláště když podmínky při našem vstupu 
na trh nebyly zdaleka rovné pro všechny. Trvám na tom, že pokud se vám podaří 
shromáždit kolem sebe lidi, které to, co dělají, baví, jsou loajální, vzdělaní, hrdí 
na svou práci a značku, můžete s nimi mít přátelské vztahy v práci i mimo ni a 
otevřeně s nimi hovořit.  
Společně pak hledáte řešení v obtížných situacích. V tomto přístupu lze často najít 
synergická řešení, protože obě strany chápou situaci, v níž se firma a trh nachází, 
a dokážou mluvit na rovinu o tom, co společnost - takže i její zaměstnance - čeká.  
Ani v období krize se proto naše personální politika nijak nezměnila. Snažíme se 
k zaměstnancům přistupovat jako k těm, kdo firmu vytvářejí, neboť bez nich by 
nemohla existovat, natož být úspěšná. Pravda je, že v kontrastu s minulými lety, 
kdy jsme pravidelně a poměrně hmatatelně zvyšovali mzdy, jsme tak loni 
neučinili. Podnikli jsme ale jiné kroky, například jsme rozšířili některé benefity. 
Nedá se tedy říci, že by se ekonomická situace našich pracovníků nezměnila o 
něco k lepšímu.  
Do značné míry stavíme na tom, že jsme před několika lety společně se 
zaměstnanci definovali sdílené firemní hodnoty. Nevymysleli jsme si je někde v 
kanceláři u stolu, ale ptali jsme se lidí ve firmě, jak ji vnímají a jakých společných 
rysů si cení. Výsledkem bylo pět jednoduchých slov: otevřenost, důvěra, 
spolupráce, zodpovědnost a pozitivita.  
Také z těchto hodnot je cítit potřeba synergie - stačí porušit jednu z nich a rázem 
začnou »drhnout« i ty ostatní. Pokud nebude někdo otevřený a bude jednat za 
zády ostatních, víte, co se začne dít mezi lidmi.  
Nebudete-li zaměstnancům věřit, ale stát nad nimi s bičem, nikdy ze sebe nevydají 
to nejlepší. Budou totiž pracovat z donucení a pouze s vidinou konce pracovní 
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doby. A zodpovědnost? Firma nemůže fungovat, bude-li kdokoli svou práci 
odbývat a dělat zmetky.  
Neméně významná je pozitivita, kterou osobně vnímám jako klíčový prvek. 
Samozřejmě ani u nás se nevyhneme situacím, kdy některému člověku musíme 
hodnoty připomenout, ale jejich existence představuje účinný nástroj k nápravě.  
Ostatně už jen pouhou diskusí o těchto hodnotách se nám podařilo obrousit řadu 
antagonismů, například mezi obchodem a výrobou, kde často vidí věci jinak.  
Motivace zaměstnanců má pochopitelně mnoho podob. Ačkoli musí být správně 
nastaven motivační systém, který kromě základní mzdy zahrnuje podíl na 
výsledcích společnosti a podobně, u řady pozic nejde jen o peníze. Zásadní je 
hrdost na firmu a otevřenost. A to například vůči takzvaným úsporným návrhům. 
Přijde-li kdokoli z firmy s definicí úspory a vyčíslí rozdíl v případě přechodu na 
jiný postup (což lze snadno vysledovat za podmínky přesného účetnictví a 
informačního systému), dostane v případě realizace návrhu sedm procent z 
dosažených ročních úspor. Vyhrají tak obě strany - autor v podobě odměny a 
uznání ze strany společnosti, firma v podobě dlouhodobých úspor a dalšího 
potenciálu k rozvoji.  
Motivovat zaměstnance však lze i pohodou, která ve firmě panuje. Nebylo tomu 
tak vždy: poznali jsme nervozitu, prošli jsme krizemi a rozdílnými pohledy na 
směrování byznysu, jenže jsme je dokázali překonat.  
S problémy jsme se setkali jak s ohledem na konkurenci v pivovarnictví, budování 
značky, kterou jsme přebírali s nepříliš dobrou pověstí, tak v souvislosti s 
nedostatkem lidí na trhu, když se nám loni vzhledem ke dvacetiprocentnímu růstu 
společnosti dlouhodobě nedařilo sehnat kvalifikované pracovníky. Momentálně 
máme ale fluktuaci prakticky nulovou.  
Firma musí dokázat přežít v určitém prostředí a její zaměstnanci musí cítit, že jsou 
na stejné lodi. Ne že bych si krizi přál a vítal ji, ale přiznávám, že je k něčemu 
dobrá. Mám na mysli ozdravení pohledu na realitu, kterou lidé zažívají. 
Uvědomují si, že mít práci není samozřejmostí. 
Stanislav Bernard - majitel Rodinného pivovaru Bernard“11 
                                                     
11
 Dostupné on line:  http://ihned.cz/mail/0/43454940 
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1.6 Závěr teoretické části 
 
Některé firmy jsou zaskočené krizí a hledají východiska a řešení ve složitých 
modelech a plánovaných rekonstrukcích firmy. Možným pohledem a přístupem 
může být – použít „selský rozum“ a udělat si pořádek ve firmě, změnit priority, 
poučit se z minulých chyb a vytvářet novou budoucnost podniku. 
Budovat si svou konkurenční výhodu a stavět na ní. 
 
S rizikem musí firma počítat a některá rizika lze předvídat, naplánovat a připravit 
postupy, jak je vyřešit ( např. havárie, přírodní katastrofy a další pojistitelné 
pohromy). V případě problémů firma musí projít změnou, je to přirozená cesta 
vývoje. Mnoho lidí se snaží pokračovat v zaběhnutém režimu pracovních 
povinností a těžko se srovnávají se změnami. Management musí být připraven 
změny prosadit a nejen to, musí být připraven pro změnu lidi získat. 
 
Krize nám umožňuje zastavit se, přehodnotit klíčové aktivity firmy, strategii a cíle 
a zaměřit se na podstatné faktory, které nám vytváří nebo budou vytvářet 
konkurenční výhodu na trhu. Poučeni minulostí můžeme postupovat v období 
krize tak, abychom jako firma i jako lidé vyšli silnější a připravenější na další 
rizikové situace. 
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2 Analýza současného stavu  
 
 Firma je výrobní organizací zaměřenou na strojírenskou výrobu. Zaměstnává 
celkem 225 zaměstnanců. Společnost je řízena generálním ředitelem, který je i 
jednatelem společnosti.   
 
2.1 Charakteristika podniku  
 
2.1.1 Z historie firmy 
 
V roce 1995 byla založena společnost. Podnik začal vyrábět ochranné 
komponenty pro pohyblivé součásti obráběcích strojů a teleskopické kryty pro 
český trh 
 
V roce 1997 byla zahájena výroby ocelových flexibilních kabelových nosičů, 
z 95 % určených pro vývoz do Německa  
 
V roce 1999 tvoří teleskopické kryty více než 90 % podílu na trhu v České 
Republice a vývoz dosahuje 30–50 % obratu firmy 
 
V roce 2001 byla zahájena výroba stěračů vodicích ploch obráběcích strojů a 
vlastní výroba byla přestěhována do vlastního nového výrobního závodu o výrobní 
ploše 3000 m2. V těchto prostorách byla zvýšena produkce teleskopických krytů 
na 2000 až 2500 krytů měsíčně.   
 
V roce 2003 byla pořízena CNC centra pro opracování plechu Trumatic 6000 L, 
včetně multifunkčního ovládacího systému pro automatizaci Sheet Master 1606 
od firmy TRUMPF umožňujícího špičkové technologie děrování, tváření 
a laserové řezání. Byl zaveden systém jakosti ČSN EN ISO 9001. Byly zahájeny 
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přípravné a projektové práce na rozšíření prostorů výrobního závodu ve Vyškově 
o dalších 3200 m2 
 
V roce 2005 byla dokončena výstavba budov výrobního závodu v II. etapě, 
rozšíření výrobních ploch o 3200 m2 a bylo pořízeno CNC centrum pro 
opracování plechu BYSTRONIC - BYSTAR 3015/4400 W, dále byla pořízena 
lakovací linka IDEAL – LINE pro práškové lakování. Firma přemístila sídlo. 
Zahájena aktivní účast na mezinárodních strojírenských veletrzích. 
 
V roce 2007 bylo pořízeno CNC centrum pro opracování plechu TruPunch 5000 a 
výroba a zahájení provozu zkušební stanice pro teleskopické kryty. Certifikace 
ISO 9001:2001 a příprava na certifikaci enviromentálního managementu dle ISO 
14001, postupné zvyšování výrobních a montážních kapacit12 
 
V lednu 2008 certifikační organizace TÜV International s. r. o. potvrdila shodu 
systému environmentálního managementu (norma ČSN EN ISO 14001:2005)  
ve společnosti s normou pro environmentální systém ISO 14001, čímž firma 
získala certifikát ISO 14001. Systém působí na všechny procesy a organizační 
jednotky v rámci společnosti. 
      
   
 
2.1.2 Výrobní program 
 
Výrobní program, který charakterizuje společnost, je v České republice ojedinělý. 
Výroba teleskopických krytů patří ve světě mezi obor, který svými nároky zvládá 
na světové úrovni jen omezený počet výrobců. Ke zvládnutí této výroby požívá 
firma vlastní know-how na konstrukci krytů. Oddělení konstrukce využívá 
                                                     
12
 http://www.hestego.cz/o-spolecnosti/historie-spolecnosti/ 
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výsledků vlastního vývoje, na některých projektech spolupracuje s technickými 
univerzitami v České republice.13 
 
„Společnost se specializuje se na výrobu ochranných komponentů pro pohyblivé 
součásti obráběcích strojů. Se svým zaměřením na vývoj, výrobu a prodej 
teleskopických krytů, kabelových nosičů, stěračů vodicích ploch a mnoha dalších 
komponentů pro obráběcí stroje se řadí k nejvýznamnějším společnostem na 
českém, ale i evropském trhu. Díky dlouhodobým zkušenostem v oblasti 
konstrukce a vývoje zejména teleskopických krytů a dalších komponentů 
obráběcích strojů je firma schopna vyhovět představám a potřebám i těch 
nejnáročnějších zákazníků, a to díky dlouhodobé spolupráci s technickými 
univerzitami v ČR, ČVUT v Praze a VUT v Brně, a dále s Výzkumným centrem 
pro strojírenskou výrobní techniku a technologii v Praze. .“14 
 
Vlastní útvar konstrukce společnosti se zabývá vývojem výrobků. Při vývoji firma 
spolupracuje se Strojní fakultou při ČVUT v Praze. V průběhu minulého účetního 
období byl zahájen projekt „Krytování a kapotáž nové generace pro obráběcí 
stroje“, na který bude v letech 2007–2011 poskytována účelová podpora formou 
dotace z výdajů státního rozpočtu. Tento projekt je řešen ve spolupráci s ČVUT 
v Praze.15 
 
Současnou charakteristiku výrobního programu tvoří : 
 
Teleskopické kryty, které chrání vodící plochy strojů proti nečistotám a 
mechanickému poškození vodících ploch strojů, zvyšuje se tak životnost stroje a 
zajišťuje větší bezpečnost při práci  
                                                     
13
 Výroční zpráva společnosti HESTEGO s.r.o. 2006. 
 
14
 http://www.hestego.cz/o-spolecnosti/profil-spolecnosti/ 
 
15
 Příloha účetní závěrce 2008 
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Obr. 2: teleskopický kryt (zdroj reklamní firemní leták) 
 
Stěrače jsou stírací systém, který chrání vodící plochy strojů, přispívá 
k zachování přesnosti a životnosti stroje 
         
Obr. 3: stěrače (zdroj reklamní firemní leták) 
 
Nosiče kabelů jsou z pozinkovaného plechu vyrobené chrániče, které se skládají z 
nosného profilu a ocelového vodícího pásu. Nosiče kabelů jsou velmi ohebné a 
odolné vůči všem chladícím kapalinám a mazivům běžně užívaným na obráběcích 
strojích. 
     
     Obr. 4: nosiče kabelů (zdroj reklamní firemní leták) 
 
Teleskopické pružiny slouží jako ochranné kryty vřeten 
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Obr. 5: teleskopické pružiny (zdroj reklamní firemní leták) 
 
Nákladové středisko kooperace nabízí vypalování plechových dílců, jejich 
ohýbání, nýtování, svařování a kvalitní úpravu povrchu broušením a posledním 
střediskem je  prášková lakovna. 
 
2.1.3 Zákazníci a dodavatelé firmy 
Společnost se zaměřuje na odběratele, kterými nejsou koncoví spotřebitelé, jejími 
zákazníky jsou strojírenské firmy, které vyrábí obráběcí stroje a obchodují na 
průmyslovém trhu. Je závislá na situaci ve firmách svých zákazníků. Mnozí z nich 
mají finanční i existenční problémy a podle toho se snižuje i jejich objem zakázek, 
platební schopnost a další parametry, ovlivňující vzájemné obchodování. V roce 
2009 se zvětšilo množství zakázek do zemí Evropské unie, jak přehledně ukazuje 
graf. 
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české firmy 82,06% 88,16% 47,42%
2007 2008 2009
 
Graf  1: Zákazníci firmy v průběhu tří let 
Lze tedy říci, že i když jsou české strojírenské firmy v potížích a omezují nákup 
výrobků, na evropském trhu o výrobky firmy narůstá zájem. 
Dovavatelé materiálu pro výrobu nejsou vyhranění a jedineční, lze je střídat nebo 
změnit. Stávající dodavatelé mají výhodu, jsou známé podmínky, kvalita i dodací 
lhůty a firmy nemá důvod je měnit. Při rostoucím tlaku na kvalitu výrobků 
prosazuje firma sama dodavatele s certifikací jakosti,  podpořený funkčním 
systémem kvality. 
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Graf 2: Dodavatelé firmy v průběhu tří let 
Jak je z grafu patrné, firemní dodavatelé a jejich poměr v republice a v zemích 
Evropské unie se velmi nezměnil. 
2.1.4 Podíl na trhu 
Dá se říci, že firma nemá na trhu v republice skoro žádnou konkurenci, proto 
odhad tržního podílu nebude důvěryhodný. Tuto skutečnost potvrzuje i setkávání 
obchodních partnerů a konkurence na strojírenských výstavách. Je pravdou, že 
firma se orientuje na specifický výrobek a ochranné komponenty jako jsou 
teleskopické kryty nelze vyrábět  tzv. „na koleně“ v malém,  například doma 
v garáži. Za jediného konkurenta v republice by se dala považovat firma Henning 
CZ, která však zaměřuje svůj nejpočetnější produkt jinam a teleskopické kryty 
jsou pro ni jen okrajouvou záležitostí. Naopak firma má mimo výzkumné projekty 
k tomuto výrobku i vlastní výzkumnou stanici – stolici na testování nových krytů. 
V rámci Evropské unie se konkurence objevuje, s některými firmami z Německa 
se pravidelně setkávají obchodní zástupci firem a při specifických zakázkách si 
i navzájem. 
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2.1.5 Financování a zdroje firmy 
 
Finance na výstavbu nové haly a pořízení některých nových strojů byly zajištěny 
prostřednictvím úvěru od banky. Kvůli delším dobám splatnosti u některých 
odběratelů firma využívala služeb faktoringu. Poplatek bance byl přibližně 0,5 % 
z fakturované částky. Další způsob financování představovaly dotace. Největší 
část žádostí o dotaci byla podána v projektu SROP na pořízení velkých CNC 
strojů , laserů, ohraňovacích lisů a vysekávacích strojů. Byly podány žádosti o 
dotace také v oblasti marketingu a výzkumu a vývoje. V roce 2009 byla vyřízena 
a proplacena dotace na vzdělávání zaměstnanců. 
Běžný chod firma financuje z vlastních zdrojů. 
2.1.6 Filozofie podniku  
 
Vize:  
 
„Podporujeme trvalý růst a úspěch našich zákazníků a přispíváme k maximálnímu 
uspokojení potřeb jejich koncových odběratelů na nejnáročnějších trzích. 
Děláme to promyšleným navržením, pečlivým vyrobením a spolehlivým dodáním 
výrobků z plechu v přesně požadovaném čase a kvalitě. 
Usilujeme o to být poctivým partnerem našim zákazníkům, našim 
spolupracovníkům i svým dodavatelům.“ 16 
 
Poslání: 
 
Výroba teleskopických krytů,  komponentů pro obráběcí stoje a  výroba kovových 
skříní, kapotáží a oplechování pro různé účely. 
 
 
                                                     
16
 Firemní informace pro zaměstnance, vyvěšená na nástěnkách firmy 
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2.2 Opatření ke zvýšení konkurence schopnosti 
2.2.1 Podpora vzdělávání zaměstnanců 
 
Firma se účastní projektu Zvýšení produktivity prostřednictvím systematického 
rozvíjení znalostí a dovedností zaměstnanců, který je financovaný z Operačního 
programu Lidské zdroje a zaměstnanost. Cílem projektu je vytvořit ucelený 
systém vzdělávání všech zaměstnanců společnosti. Vzdělávání se zaměřuje 
zejména na znalosti a dovednosti, které zaměstnanec může využít kdekoliv 
na současném trhu práce. Vzdělávání se zaměřuje na čtyři základní okruhy: 
odborné znalosti a dovednosti pro konkrétní pozici, kterou vykonává daný 
zaměstnanec (např. znalost čtení výkresové dokumentace), jazykové vzdělávání, 
zdokonalování práce na PC v obecně užívaných programech (Word, Excel ), 
budování mezilidských vztahů, týmová spolupráce.  
Náklady firmy na vzdělání 
zaměstnanců v tis. Kč
0
500
1 000
1 500
2 000
2 500
2007 2008 2009
 
Obr. 6: Náklady firmy na vzdělání zaměstnanců 
 
2.2.2 Riziko poklesu zakázek 
 
Firma diverzifikovala riziko poklesu zakázek u některých odběratelů rozšířením 
sortimentu nabízeného zboží. Nárůst nových zákazníků současně přináší náklady 
na zpracování nové technické dokumentace, oddělení technologie, plánování a 
konstrukce muselo zvýšit pracovní výkony a zaměstnat další spolupracovníky. 
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2.2.3 Snížení   nákladů  
 
Snahou firmy je snížit náklady, sledovat je – tzn. vytvořit na pracovišti kulturu, 
kdy zaměstnanci sami si uvědomují vznik nákladů a kontrolují je. Byl vytvořen 
plán odměňování za zlepšovácí návrhy, za jejich realizaci a tak ušetřené náklady.   
2.2.4 Snížení stavu zaměstnanců 
 
Propuštění nepotřebných nebo draze zaplacených zaměstnanců firma dosáhla 
dalších úspor nákladů. Mezi propuštěnými byli většinou cizinci nebo agenturní 
zaměstnanci (lidé zaměstnaní jako kmenoví zaměstnanci jiné firmy). Změna byla 
provedena i na místech členů vrcholového managementu firmy. 
2.2.5 Inovace a nové výrobky 
 
Spolu s novými výrobky zavedla i nově poskytované služby, spojené s výrobky, 
pomoc při montážích složitého krytování, návrhy technického řešení nového 
krytování vlastních i cizích produktů, repasy i generální opravy teleskopických 
krytů. I přes veškerou péči zákazníka o výrobky může během záruční lhůty a po ní 
dojít k nechtěnému poškození teleskopického krytu nebo stěrače, to znamená 
mechanické poškození, havárii  nebo opotřebení.  
2.2.6 Propagace firmy na výstavách 
 
Firma se aktivně účastní veletrhů a strojírenských výstav, tím získává zkušenosti 
s novými technologiemi v oboru, novými konkurenti a novém dění ve 
strojírenství. Plánované světové veletrhy, kterých se firma zúčastní v roce 2010: 
 
China CNC Machina Tool Fair v Nanjing (Čína) 
SIMTOS Seoul Int. Machine Tool v Seoul (Severní Korea) 
INTERMOLD v Osace (Japonsko) 
CIMES v Pekingu (Čína) 
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EASTPO v Šanghaji (Čína) 
METAV v Dusseldorfu (Německo) 
HANNOVER MESSE v Hannoveru (Německo) 
MACHINOSTROJENIE v Moskvě (Rusko) 
FIMAQH 1010 v Buenos Aires (Argentina) 
BIEMH v Bilbao (Španělsko) 
MIDEST 2010 v Paříži (Francie) 
EXPO Pakistan 2010 v Karachi (Pákistán) 
 
2.3 SLEPT analýza 
 
Vhodně zvolenou analýzou firmy lze prozkoumat, upřesnit, utřídit podmínky a 
ujasnit si stávající situaci firmy. Metoda SLEPT zkoumá vnější obecné faktory 
sociální, legislativní, ekonomické, politické a technologické, ovlivňující firmu.  
2.3.1 Sociální faktory 
 
Česká republika je bohatá na  změny v sociální oblasti. Vezmeme – li v úvahu 
pouze změny od roku 1993, můžeme tvrdit, že jedna sociální změna střídá druhou. 
Nejprve jsme (před rokem 1989) se orientovali na východ. V současné době 
preferujeme vše co je ze západu. Je však zahraniční zboží skutečně tak jedinečné ? 
Co naše firmy a ryze české produkty? České výrobky často svými kvalitami 
převyšují ty zahraniční. Stejný problém nastává i se změnou demografického 
rozložení obyvatelstva. V první fázi 90-tých let se lidé stěhovali do měst. Byl 
zahájen masivní nápor na stavební místa pro rodinné a bytové domy. V průběhu 
posledních 5-10 let začíná obyvatelstvo zjišťovat, že bydlet ve městě není  tak 
komfortní. Můžeme tedy pozorovat určitý „vesnický boom“. Pro firmu 
podnikající v tomto prostředí je tedy nesmírně těžké odhadovat budoucí 
preference obyvatelstva. Dalším faktorem je výše důchodu, která významnou 
mírou ovlivňuje sociální problematiku v zemi. Spolu se zvyšování a výplatou 
důchodu nastává problém se stárnutím populace a s důchodovým systémem jako 
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celkem. Pokud nebude zavedena rozumná reforma a lidé si již od ranného věku 
nebudou na důchod šetřit, může mít republika v budoucnosti vážné problémy.  
 
Nezaměstnanost v roce 2009 prudce rostla a těžko odhadovat její budoucí vývoj. 
Vzhledem k tomu, že firma operuje na vyškovském trhu práce, který není příliš 
velký a chybí na něm dostatek kvalifikované pracovní síly, může se jevit tento 
faktor pro firmu velmi rizikový. Nezaměstnanost na okrese Vyškov dosahuje 
8,8%. V porovnání s jinými bývalými okresy Jihomoravského kraje je 
nezaměstnanost na okrese Vyškov nižší. V současné době je viditelný přebytek 
nabídky pracovní síly nad poptávkou a nastala tedy  situace, kdy zaměstnavatelé 
jsou určitým způsobem ve výhodě. Je tu ale také konkurence vyškovskému trhu 
práce, a tou je pracovní trh Brna a okolí. Spousta kvalifikovaných a schopných 
pracovníků preferuje práci v tomto regionu před regionem jim nejbližším, a to 
především z důvodu lepších pracovních podmínek (benefity, více dnů dovolené, 
atd.) a lepšího mzdového ohodnocení. 
 
Důležitým faktorem působícím na firmu je výše mzdových nákladů. Průměrná 
mzda v Jihomoravské kraji dosahuje hodnoty pohybující se kolem výše průměrné 
mzdy v celé ČR. Průměrná mzda na okrese Vyškov je podstatně nižší. Trh práce 
města Brna a okolí je tedy významným „zlodějem“ kvalitní pracovní síly. Pro 
firmu je tedy velice důležité stanovit optimální mzdovou politiku, která uspokojí 
obě strany. 
2.3.2 Legislativní faktory 
 
Veškerá „podnikatelská“ činnost je v České republice upravena zákony. O 
správnosti či nesprávnosti jednotlivých zákonů a nařízení je těžké polemizovat. 
Každý podnikatelský subjekt je orientován jiným směrem, každému vyhovuje 
něco jiného. Obecně vzato určité legislativní změny, například v oblasti ochrany 
věřitelů, lepšího vymáhání pohledávek či zvýšení pružnosti soudního systému 
atd., by jistě uvítal každý. 
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2.3.3 Technologické faktory 
 
Zákazníci současné doby a i trh jako celek požadují zboží prvotřídní kvality. Naše 
firma splňuje veškeré požadavky moderní doby. Certifikáty kvality ISO i 
certifikáty ISO s ohledem na životní prostředí jsou nutností. Zákaznické audity 
jsou ve firmě samozřejmostí. Musím konstatovat, že zákaznické audity dopadají 
téměř vždy velmi dobře. Zákazníci jsou spokojeni nejen s kvalitou produktů, ale i 
s kvalitou služeb s výrobou a prodejem souvisejících. Firma, která neinovuje a 
odmítá moderní technologie má mizivé šance na přežití v této „dravé době“. Toto 
se naší firmy netýká.  
2.3.4 Ekonomické faktory 
 
Dalším významným faktorem jsou ekonomické vlivy. Podle internetového portálu 
Finance byl hrubý domácí produkt v České republice, očištěný o cenové, sezónní 
a kalendářní vlivy, ve 4. čtvrtletí 2009 meziročně nižší o 4,2 %. 
 
2009  1.Q 2.Q 3.Q 4.Q 
Česká republika - 4,3 - 4,7 - 4,1 - 4,2 
 
Obr. 7: Hrubý domácí produkt    zdroj: ČSÚ 
 
Devizové kurzy – vztah České koruny vůči Euru a Dolaru 
 
Z níže uvedených grafů je jasně patrný neustále se měnící kurz koruny vůči 
v našich podmínkách dvou nejobchodovatelnějším měnám. Na kolísání kurzu 
může spousta firem jak prodělávat, tak i vydělávat. Vše záleží na podmínkách 
smlouvy, ve které jsou obchodní podmínky blíže specifikované. Z pohledu 
exportní firmy, do které řadím i posuzovanou firmu neboť firma operuje i na 
zahraničních trzích, by bylo nejlepší obchodovat v jednotné měně. Směnný kurz 
měn je tedy dalším významným faktorem, jenž ovlivňuje úspěch či neúspěch 
firmy. 
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Obr. 8: Vývoj kurzu EUR k CZK    Zdroj: ČNB                                                        
              
Obr. 9: Vývoj kurzu USD k CZK  Zdroj: ČNB                                                        
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Úrokové sazby 
 
Dle dostupných údajů zveřejněných na internetových stránkách České národní 
banky se ČNB na posledním zasedání neodhodlala k dalšímu snižování úrokových 
sazeb, předpokládá se tak, že tyto sazby zůstanou a budou se dále už jen zvyšovat. 
Pokud se zaměříme na půjčky do soukromého sektoru, je zde patrný výrazný 
útlum. Jak domácnosti, tak i firmy se snaží šetřit. Dalším důvodem útlumu půjček 
je i skutečnost, že banky jsou mnohem více obezřetné. Ze strany bank došlo ke 
zpřísnění podmínek pro poskytnutí úvěru. Procentní sazba úvěrů se v soukromém 
sektoru pohybuje v rozmezí od 4% do 12%. Vyškovská výrobní firma plánovala 
na tento rok rozsáhlou investiční akci, kterou mělo být postavení nové výrobní a 
skladovací haly. Tento investiční záměr byl prozatím odložen s tím, že firma by 
tuto akci chtěla realizovat v roce 2011. V současné době vlastní firma stavební 
pozemek i potřebné povolení k realizaci stavby. Realizace investiční akce měla 
být z velké části realizována z vlastních finančních prostředků. Zde by bylo na 
místě zvážit, zda není lepší investici financovat z větší části cizím kapitálem. 
S ohledem na skutečnost, že vlastní kapitál je kapitálem nejdražším. 
2.3.5 Politické faktory 
 
Nestabilita vlády a vliv těchto krizových situací na kurz české koruny je 
jednoznačný a pro firmu může mít vážné následky. Převládající byrokracie má 
jistě také neblahý vliv na činnost firmy, i na případné rozšiřování pole působnosti 
firmy. Politické faktory není dobré podceňovat a je potřeba věnovat jim patřičnou 
pozornost, proto se firma aktivně zapojuje do místních aktivit v regionálním 
měřítku. Stala se sponzorem neziskového sdružení Piafa. Posláním Sružení 
„Piafa“ je pomoc hlavně zdravotně či sociálně znevýhodněným osobám při 
zkvalitňování jejich života a začleňování do společnosti. Svým klientům nabízí 
Piafa zejména hiporehabilitaci,  fyzioterapii a řadu dalších aktivit. Spolupráce 
mezi Piafou a HESTEGEM začala naplno v květnu 2009.  věnovalo Piafě drobný 
finanční příspěvek na zakoupení nářadí a techniky pro údržbu stájí a kromě toho 
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vyrobili naši zaměstnanci pro Piafu novou rampu ke kontejneru 
na shromažďování koňského trusu. V červenci 2009 věnovalo  Piafě sedmiletou 
klisnu.  
 
2.3.6 Závěr SLEPT analýzy 
 
Z provedené analýzy SLEPT analýzy lze odvodit, že v oblasti sociálních faktorů 
firmu  ovlivňuje nedostatek kvalifikovaných pracovních sil na místním trhu práce. 
Dopad tohoto nedostatku je zesilován možnostmi zaměstnání v regionálním 
měřítku (Brněnsko). Negativním faktorem je rovněž rozdíl výše průměrné mzdy 
(ve spojení s atraktivnějšími systémy benefitů) v místě a v regionu, která motivuje 
pracovní sílu k dojíždění za prací mimo Vyškov. 
 
V oblasti technologických faktorů je možné shrnout, že  je v dostatečné míře 
vybaveno moderními stroji, průběžně modernizuje výrobní zařízení a vlastní 
vývoj, využívající spolupráce s univerzitami poskytuje dostatek podkladů pro 
neustálou inovaci a rozvoj výrobků společnosti, což se odráží na trvalém zájmu 
zákazníků o výrobky společnosti  spolu s tím se na dobré úrovni udržují služby, 
kterými firma podporuje svoje výrobky (servis, reklamace, školení zaměstnanců 
klíčových zákazníků, aj.) 
V oblasti ekonomických faktorů má nejvýraznější dopad vývoj kurzu koruny vůči 
euru, což ovlivňuje tržby od zahraničních zákazníků i dodavatelů. Vývoj 
úrokovýh sazeb je sice nepříznivý a v dalším období by mohl mít na firmu 
negativní dopad, v současné době však  nepředpokládá výrazné zvyšování 
úvěrového zatížení. 
V oblasti politických vlivů se společnosti negativně dotýká zejména déletrvající 
nejistota před volbami a ustanovením vlády, která vede některé zákazníky k 
opatrnému přístupu k trhu České republiky. Na lokální úrovni firma  dobře 
spolupracuje s orgány samosprávy i státní správy, využívá jejich služeb zejména v 
oblasti zaměstnanosti, rekvalifikací zaměstnanců a pod. 
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2.4 Porterův pětifaktorový model 
 
Tento model analyzuje vnější oborové podmínky, za jakých firma na trhu 
podniká. 
2.4.1 Riziko vstupu potencionálních konkurentů 
 
Firma je na české trhu ve velmi silné pozici. V České republice nemá firma 
žádného většího konkurenta. Je to způsobeno specifickou výrobou (speciální 
teleskopické kryty, nosiče kabelů, kapotáže a stírací lišty). Riziko vstupu do 
odvětví je dle mého názoru velmi malé. Jedná se totiž o specifickou výrobu a 
vstup konkurenta do odvětví představuje velké náklady (nákup strojů, pronájem 
budov, knou how, výzkum a vývoj, reklamu, atd.,). Spíše je potřeba se zaměřit na 
nebezpečí vzniku konkurence ze strany již existující firmy, která operuje 
v podobném odvětví a rozšíří svoje výrobkové portfolio (např. firma zabývající se 
povrchovou úpravou kovů může rozšířit výrobu zaměřenou na zpracování kovů), 
tím odpadají některé prvotní vstupní náklady (firma má již  jméno, čímž s snižují 
náklady na reklamu, dále firma vlastní výrobní prostory a disponuje výrobním 
zařízením, které se dá částečně využít pro nové účely, firma má vybudované 
dodavatelsko-odběratelské vztahy, u dodavatelů má množstevní slevy, atd.). 
V této oblasti vidím nejpravděpodobnější vznik ohrožení pro firmu. 
 
2.4.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
 
V této fázi si musíme uvědomit, jaké má firma dodavatele (jaká je jejich pozice na 
trhu, jaké nám poskytují obchodní podmínky, jaká je kvalita jejich služeb, atd.,). 
Dále je dobré zvážit postavení dodavatelských firem vůči naší firmě. Otázka tedy 
zní – jsou dodavatelé ve výhodě, mají silnější postavení? Odpověď není 
jednoznačná. Naše firma je sice velkým hráčem na trhu, ale dodavatelské 
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podmínky si diktovat nemůže. Dodavatelů kvalitního vstupního materiálu, který 
se používá ke zpracování kovů, je na trhu více, ale za roky spolupráce má firma se 
svými dodavateli vybudované silné obchodní vztahy. Změna dodavatelů by 
zřejmě nebyla pro firmu přínosem, neboť by byla spojena s poměrně velkými 
náklady. Hrozba ze strany dodavatelů, že by zahájili vlastní výrobu podobných 
výrobků, a tím by nám začali konkurovat, není reálná z důvodu velkých 
finančních nákladů. Lze tedy konstatovat, že síla dodavatelů je velká. 
2.4.3 Vyjednávací síla kupujících 
 
Jedná se o faktor, který lze označit jako protipól k vyjednávací síle dodavatelů. 
Silní kupující požadují výhodnější nákupy výrobků. Často se stává, že se kupující 
spojují, čímž zvyšují svoji vyjednávací sílu a konkurenceschopnost. Ano, v této 
oblasti pociťuje firma určité tlaky. Zákazníci požadují lepší ceny při stejné, při 
vyšší kvalitě, náročnější provedení a zpracování technické dokumentace, 
konstrukční oddělení firmy muselo zavést dvousměnný provoz. Tak jako naše 
firma je citlivá na změnu cen dodávaného materiálu, tak i kupující ihned reagují 
na změnu cen našich výrobků.  
2.4.4 Hrozba substitučních výrobků nebo služeb 
 
Zde musíme zvážit, zda existuje na trhu výrobek, který bychom mohli označit 
jako substitut popřípadě jestli existují jiné alternativy, jak danou produkci nahradit 
(např. začít vyrábět teleskopické kryty z hliníku namísto nerezové oceli). 
Vzhledem k tomu, že k výrobě jsou používané speciální stroje a firma vlastní 
několik patentů, je hrozba substitutů poměrně malá. Větší nebezpečí je možná 
v proniknutí konkurence na trhu s podobným výrobkem vyrobeným z jiného 
materiálu, například z plastu. Otázkou je, zda například hliník nebo plast bude mít 
stejné užitné vlastnosti jako ocel. 
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2.4.5 Rivalita mezi existujícími konkurenty 
 
Pokud se zaměříme na rivalitu mezi konkurenty na českém trhu, tak zjistíme, že 
firma je v dominantním postavení. Přestože je konkurence na místním trhu malá 
je nutné s ní počítat a to z důvodu možnosti její expanze. Vzhledem k velikosti 
naší firmy a jejímu ročnímu obratu není možné, aby konkurence útočila na naši 
pozici na trhu nižší cenou. Na zahraničním trhu je již situace jiná. Zde musí být 
firma obezřetná z důvodu existence silných konkurentů převážně z Německa a 
Japonska. V této oblasti se opět potvrzuje nutnost inovací a produkce kvalitních 
výstupů. Na trhu se objevuje nový konkurent z Číny. Má velký zájem o spolupráci 
a je otázkou nakolik jde o spolupráci a nebo o prosté okopírování a rozvoj vlastní 
výroby s menšími náklady v Číně. 
2.4.6 Závěr Porterovy analýzy 
 
Firma je silným hráčem na českém trhu 
I když je firma na českém trhu v dominantní pozici, je nutné sledovat činnost 
konkurence a to i na evropském trhu a ve světě. 
Vzhledem k dlouholetým dobrým obchodním vazbám s dodavateli nelze 
doporučovat jejich změnu. V případě změny nastane problém s velkou 
nákladovou náročností. 
Firma je pod neustálým tlakem ze strany kupujících a firmu ovlivňuje finanční 
situace zákazníků, jejich neschopnost včas platit, jejich ovlivnění krizí 
Riziko hrozby substitutů je relativně malé 
Existuje rizika v oblasti proniknutí konkurence na trhu se podobným výrobkem 
z jiných materiálů, ve výrobě teleskopických krytů je relativně malé, v případě 
dalších výrobků větší 
Rivalita mezi konkurencí na české trhu je malá, ovšem rivalita mezi našimi 
zákazníky (strojírenskými firmami) a jejich případná likvidace, může ovlivnit i 
naši firmu. 
Na zahraničních trzích vstupují do hry silní konkurenti z Německa, Japonska a 
Číny – zde je nutná zvýšená obezřetnost. 
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2.5 Swot analýza 
Je to metoda, pomocí které můžeme nalézt silné a slabé stránky firmy samotné 
(vnitřní prostředí)  a příležitosti a hrozby ve vnějším prostředí, kde se firma 
pohybuje. Dá se tak vyhodnotit postavení firmy a najít problémy nebo nové 
možnosti růstu firmy. 
Ke zmapování podkladů pro SWOT analýzu jsem použila na internetu volně 
dostupnou verzi programu MindGenius : 17 
 
 
kvalifikovaná pracovní síla
vlastní vývoj
know how
patentované systémy
ekonomická stabilita
dynamický růst
softwarové a hardwarové vybavení
unikátní a ojedinělý výrobní sortiment
certifikáty
silné stránky
mzdové náklady
daňové zatížení
slabé stránky
využití výrobní kapacity
nová pracovní místa
další průnik na zahraniční trhy
příležitosti
zvýšení materiálových vstupů
špatná vymahatelnost dluhů
měnová politika - kurz EUR
konkurence
dopad krize na odběratele
hrozby
SWOT analýza
 
  Obr. 10: SWOT analýza  zdroj: program MindGenius 
                                                     
17
 Zdroj http://www.mindgenius.com/ 
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Na internetu jsem našla také program WinSWOT verze 5.2 na zpracování a 
grafické vyjádření SWOT analýzy. Volně dostupný program měl omezení v počtu 
zadávaných a posuzovaných dat. U každého ukazatele jsem hodnotila v 
procentech pravděpodobnost a důležitost pro dosažení cíle (pro který byla SWOT 
analýza vypracována). Data bylo možno hodnotit i z časového hlediska.  
Například vnitřní podmínky silné (strengths) a slabé (weaknesses) stránky firmy 
bylo možno hodnotit z pohledu času jako ovlivňující  
• současnost (current) 
• blízká budoucnost (short-term) 
• vzdálenější budoucnost (long-term) 
 
 Obr. 11: Čtyři kvadranty        zdroj autor   
 
 
 
 
 
 
 
 
     
    I.Kvadrant 
 
   Challengers 
 
 
II.Kvadrant  
 
Leaders 
 
 
    III.kvadrant 
 
    Niche pleyers 
 
 
 IV.Kvadrant 
 
 Visionaries 
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Vzhledem k omezením volně dostupné verze SW jsem nevyužila vkládání dat pro 
dlouhodobý horizont, proto je pozice společnosti znázorněna v bodě 0). 
(Hodnocení je silně ovlivněno kvalifikovaným odhadem a snaha je v grafu 
dosáhnout II.kvadrantu Strengths – Opportunities = pokud je swot analýza 
vypracována pro cíl – rozvoj firmy, zisk firmy apod.).18 
 
SWOT analýza zkoumá vnitřní podmínky ve firmě, její silné a slabé stránky a u 
vnějších podmínek příležitosti a hrozby, které firmu ovlivňují. 
 
2.5.1 Závěr SWOT analýzy 
 
Pozice společnosti  a její vývoj jsou ukázány  v grafu. Současná pozice 
společnosti je charakterizována polohu v I.čtverci magického kvadrantu19. Tato 
pozice se označuje jako „CHALLENGER“ (vyzyvatel, možný soupeř). Je 
charakterizována poměrně pozitivní hodnotou silných stránek společnosti , 
společnost má dobrý výrobní program i podmínky pro jeho udržení a rozvíjení. 
Společnost však působí v prostředí, které je hodně rizikové, zejména v možnosti 
nástupu konkurenčního výrobce stejného sortimentu výrobků, ale také vysokého 
daňového zatížení a mzdových nákladů. Ve střednědobém horizontu je 
pravděpodobný posun pozice do II. čtverce magického kvadrantu. Tato pozice se 
označuje jako „LEADER“ (vůdce nebo spíš  favorit). Je charakterizována dobrým 
využitím současných podmínek, kvalitní střednědobou vizí a vytvořenými 
podmínkami pro její realizaci. Pozice společnosti  ukazuje, že bude důležité 
využít vnějších podmínek společnosti, bude však nutno přijmout další opatření k 
využití silných stránek. 
 
                                                     
18
 Zdroj http://www.stahuj.centrum.cz/podnikani_a_domacnost/ostatni/swot/#box-software-services 
 
19
 http://imagesrv.gartner.com/research/methodologies/methodologies.pdf 
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2.6 Závěr – současné situace 
 
Firma sama provedla protikrizová opatření, např. diverzifikovala riziko poklesu 
zakázek u některých odběratelů rozšířením sortimentu nabízeného zboží. 
Snížením nákladů a snahou sledovat je. Byl vytvořen plán odměňování za 
ušetřené náklady.  Brzdou tu ovšem zůstává mzdový systém, který nezohledňuje 
nulovou zmetkovitost na pracovišti. Propuštění nepotřebných nebo draze 
zaplacených zaměstnanců firma dosáhla dalších úspor nákladů Spolu s novými 
výrobky zavedla i nově poskytované služby, spojené s výrobky, pomoc při 
montážích složitého krytování, návrhy technického řešení nového krytování 
vlastních i cizích produktů.  
 
Zdá se, že firma je připravena na neobvyklé situace, má plán proti krizových 
opatření a pojištění v případě nových situací, havárií a ohrožení. Budu se věnovat 
třem podstatným oblastem fireních aktivit a to  
 
- Dlužníci (odd.3.1) to jsou nezaplacené pohledávky, které firma už zdanila a 
příjem těchto financí ve firemní pokladně chybí.  
- Reklamace (odd.3.2) to jsou nekvalitní výrobky, které firmu stály zbytečně 
další náklady za opravy, přitom za interní zmetky firma označuje nekvalitní 
výrobky odchycené výstupní kontrolou a za reklamace firma označuje 
reakce od zákazníka, které bylo nutno řešit už mimo firmu. 
- Rozšíření sortimentu výrobků (odd.3.3) to jsou inovace, nové výrobky a 
služby, kterými firma vylepšuje svůj stávající sortiment. 
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3 Návrhy 
 
Společnost  nemá příznaky firmy v krizi. Přesto nebo právě proto svými 
opatřeními chce být připravena na možné krizové situace a dopady krize na své 
zákazníky (ztráty zakázek).   
 
3.1 Dlužníci 
 
Jedním z problémů ve firmě je velké množství pohledávek za odebrané výrobky. 
Pro lepší cash flow firmy je důležité pohlídat platby od zákazníků. V době 
poznamenané krizí, je potřeba tím více sledovat a řešit případy neplatičů. Zároveň 
neodradit zákazníky od dalších objednávek. Tedy situace značně náročná na 
vyjednávací schopnosti zástupců firmy.  
 
3.1.1 Shrnutí současného problému  
 
Postup řešení dílčího problému s pohledávkami   
• analyzovat situaci s pohledávkami 
• stanovit nový postup, jak snížit stav pohledávek firmy za dlužníky 
• navrhnout řešení 
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3.1.2 Hrozby a příležitosti 
 
Dobrá firma umí využít hrozby na nové příležitosti. Takto dobře prosperující 
firma na první pohled nemá co zlepšovat. Opak je pravdou. Neusnout na 
vavřínech a být připraven – to je úkol pro management i celou firmu. Za největší 
hrozbu, interní hrozbu, považuji zaběhnutý systém a návyk na stereotypní 
postupy.  Každý manager musí počítat s rizikem a s nutností změn. Většina lidí se 
změnám brání a je potřeba je pro změnu získat. Možný postup: 
 
• Seznámit s problémem zaměstnance 
• Zapojit lidi, kteří se na problému podílejí, sledují ho a mohou ho ovlivnit 
• Vytvořit pracovní tým 
• Úspěchy týmu zveřejnit (například v %) 
• Zhodnotit práci týmu a finančně je odměnit 
 
3.1.3 Špatná vymahatelnost dluhů 
 
Pro lepší stav cash flow firmy je důležité pohlídat platby od zákazníků. Do této 
chvíle tento problém řešilo obchodní oddělení. Díky zaběhnutému systému, 
přiznejme si ne zcela funkčnímu systému, narostly dlužné částky. Firma podnikla 
snahu toto řešit pomocí faktoringu. Vystavené faktury se splatností 30 – 60 dní 
byly prodány faktoringové společnosti a peněžní částky byly připsány na účet 
firmy obratem po vystavení faktur za odebrané výrobky.  
 
Problém nastal ve chvíli, kdy faktury některým odběratelům nechtěla faktoringová 
společnost odkupovat, neměla  důvěru v jejich platební schopnost. Nevýhodou 
byly i nové finanční náklady. V současné chvíli se firma stává nechtěným 
sponzorem svých zákazníků - odběratelů.  
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Finanční zdroje jsou vázány na nezaplacených pohledávkách. Firma dodává své 
výrobky zákazníkům nejen v naší republice, ale i do zemí Evropské unie, 
Švýcarska a Ruska. Zákazníci mimo naši republiku mají salda pohledávek vůči 
naší firmě vyrovnána.  
Neplatícími jsou české firmy.  
 
3.1.4 Analýza pohledávek  
 
Za nejvhodnější považuji stanovení nebo rozdělení odběratelů - dlužníků do 
skupin. Obchodníci už hodnocení bonity zákazníka mají zpracováno. Bohužel 
parametrem bonity je tržba, objem odebíraných výrobků, zisk, dobré ceny a 
opomíjena je platební morálka zákazníka. Stávající hodnocení je tedy nutno 
doplnit. 
 
Rozdělení odběratelů do skupin podle přínosu pro firmu: 
• Nejlepší odběratelé … přinášejí největší zisky a jsou cenění zákazníci 
s vysokou hodnotou čistých tržeb  
• Dobří odběratelé …  mají rezervy, mohli by odebírat více výrobků a 
produkovat nám větší zisky (brzdí je většinou nyní v krizi omezená výroba) 
• Maloodběratelé  …  podíl na ziscích a tržbách je malý,  většinou jde o malé 
firmy co do velikosti a proto i jejich odběr je malý.  
 
Z analýzy jednotlivých klíčových dlužníků zjistíme následující skutečnosti:  
• existence exekuce na daný subjekt  
• evidence v databázích dlužníků (obchodní a insolventní rejstřík) 
• platební morálka ke dnešku 
• vazby na propojené podnikatelské subjekty  
• historie případného vymáhání dluhů 
• monitoring medií  
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Provedeme analýzu jednotlivých pohledávek u daného subjektu: 
• podle počtu dní po splatnosti (určíme průměrný počet dní po splatnosti) 
• absolutní výše pohledávky po splatnosti v různých kategoriích prodlení 
• poměr pohledávek k tržbám v průběhu času 
 
 
Možné způsoby řešení dané pohledávky: 
• pohledávka je mimosoudně vymahatelná a za jakou odměnu (kolik nás to 
bude stát) 
• pohledávku je možno řešit pouze soudní cestou a za jakých cenových 
podmínek 
• pohledávka je natolik bonitní, že je možno ji prodat a za jakou cenu 
• pohledávku je nutno již pouze přihlásit do insolvenčního řízení  
• dlužník může v rámci kooperace poskytnout náhradní plnění (nakupované  
služby pro naši výrobu) 
3.1.5 Pracovní tým 
 
Navrhuji stanovit pracovní skupinu, jejími členy budou zástupci  
• obchodního oddělení 
• nákupního oddělení (logistiky)  
• finanční účtárny  
Nebude přihlíženo na linii nadřízených a podřízených. Stav pohledávek bude 
zodpovědným pracovníkem – agentem změny - hlídán a sledován průběžně a na 
pravidelných poradách jednou týdně bude informovat zbytek týmu, jak se jim 
podařilo naplánované dluhy snížit. 
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Přidělené úkoly 
Zajistí 
pracovník 
Termín 
splnění 
zajistit informace (stav salda) účetní průběžně  
zjistit možnosti softwaru účetní  1.týden 
zjistit smlouvy a jejich plnění obchodník  1.týden 
zjistit možné kooperanty naší 
firmy nákupčí  1.týden 
hodnocení zákazníků obchodník 
 2.týden  
průběžně 
hodnocení kooperantů nákupčí 
 2.týden  
průběžně 
informace o nových firmách v 
insolvenci účetní průběžně  
informace o změnách účetní průběžně  
nové obchodní smlouvy obchodník průběžně  
Tabulka  3:  Plán úkolů      (Zdroj: autor) 
 
Hlavní koordinátor – agent změny - stručně informuje o stavu dlužníků a 
jednotliví členové referují o svých krocích a postupech, úspěších a neúspěších.  
Společná diskuze – brainstorming a návrhy na další postup.     
3.1.6 Úkoly pro pracovní týmy 
 
 obchod 
 
• zajistí domluvu se zákazníkem (dlužníkem) o úhradě  
• navrhne po dohodě se zákazníkem splátkový kalendář  
• nové výrobky předávat vytipovaným zákazníkům pouze oproti úhradě 
• navrhnout směnku, příp. zástavu nemovitosti v jednotlivých případech 
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 nákup  
 
v rámci nákupu kooperačních služeb v jiných firmách zjistí možnosti zadání 
práce, tzv kooperace našim dlužníkům - zhodnotit jak výhodné bude zadávat práci 
u těchto zadlužených firem (hledisko kvality,  termínů a cena) 
 
 finanční oddělení  
 
• informovat o stavu salda se zákazníky 
• zajistit možnost dokoupení modulu k účetnímu programu. Modul bude 
sledovat firmy v insolvenci a bude propojovat databázi firem s databází 
v obchodním rejstříku 
• zjistit cenovou relaci služby – pojistění pohledávek, zjistit možnosti a jak 
probíhá pojistné plnění (srovnat nabídky na trhu, zjistit rozdíly v pojištěních) 
 
3.1.7 Hodnocení firem 
 
Hodnocení firem podle tržeb ve firmě už probíhalo a probíhá. Tržba ještě 
neznamená úhradu pohledávky. (Ještě peníze za výrobky nemáme připsány na náš 
účet.) Proto navrhuji sledovat firmy podrobněji. Hodnotit každou návštěvu 
obchodníka v této firmě, všímat si jak pracují, jaký systém a pořádek mají ve 
firmě, jak spolu zaměstnanci komunikují a jiné další drobnosti, podle kterých se 
dá odvodit jak na tom firma je a jak vedení přistupuje k problémům a tedy i jaký 
vývoj ve firmě lze očekávat. 
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3.1.8 Výhody a nevýhody koordinační skupiny  
 
 Výhoda 
 
• jednotliví členové nemají navzájem podřízené a nadřízené role, tvoří tým a 
jako tým si pomáhají a postupují 
• iremní data se nedostanou do rukou cizím lidem 
• ušetřené náklady za tuto službu, nakoupenou u cizí firmy 
• po splnění úkolu a rozpuštění skupiny si její členové v rámci svým 
povinností uvědomují i povinnosti ostatních, návaznost práce a možnost 
spolupráce, mají zájem udělat něco navíc, co pomůže kolegovi a společnému 
firemnímu cíli – snížit pohledávky 
 
 Nevýhoda 
 
• členové skupiny na sebe nejsou zvyklí, budou se muset naučit spolu mluvit 
jasně a otevřeně, nebát se přiznat si problémy a nezdary 
• postup týmu bude zdlouhavější a pomalejší než direktivní velení managera 
 
3.1.9 Pojištění pohledávek 
 
Zvážila bych i pojištění pohledávek u specializovaných pojišťoven. Na trhu je 
spousta firem, které se takovým typem pojištění zabývají a rozložit riziko je 
způsob, který firmě zajistí jistější vyřešení problému, který s pohledávkami nastal. 
Na internetu jsem našla nejznámější firmu  Euler Hermes na pojištění pohledávek: 
 
„Pojištění pohledávek pro malé a střední podniky - Optim@ 
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Součástí nabídky Euler Hermes Čescob, úvěrová pojišťovna, a.s. je i speciální 
produkt pro segment menších a středních podniků. Opírá se o dlouholeté 
zkušenosti naší mateřské skupiny Euler Hermes Group po celém světě… 
 
Pojištění pohledávek z obchodního styku představuje komplex služeb.  
   
  Obr.13: Přehled služeb        zdroj: Euler hermes 
 
Rizika výskytu platební neschopnosti nebo platební nevůle Vašich odběratelů 
přitom mohou představovat podstatné zdroje úvěrového rizika, které na sebe 
berete. Úvěrové riziko spolu s tržním rizikem jsou významné faktory, které 
ohrožují Váš podnik.“20 
 
Zjistila jsem ceník služeb této pojišťovny u firmy, která služby už využívá: 
Uzavření smlouvy a poplatek za služby na rok  …  200 000 Kč 
Měsíční poplatky: 
Zpracování žádosti o další firmy dlužníky  …    1 700 Kč 
Sledování bonity odběratelů …         2 100 Kč 
Zpřístupnění elektronického systému EOLIS …           360 Kč 
Úvěrový limit do 1 mil. Kč za jednu firmu …           350 Kč 
 
Na první pohled se zdá ceník za služby vysoký, je na zvážení zda se dá pojištění a 
riziko s tím spojené vůbec ohodnotit finančně. Investovat 300 tis. Kč ročně a nebo 
přijít o platby za skoro 90 mil.Kč ?  
                                                     
20
 Zdroj : http://www.eulerhermes.cz/cs/produkty-pojisteni-pohledavek/produkty-pojisteni-pohledavek.html 
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3.1.10  Software pro identifikaci rizikových odběratelů 
 
V dnešní době většina programů, se kterými firmy pracují, nabízí i možnost 
dokoupení modulů pro vyhledávání podle IČ v obchodním nebo insolvenčním 
rejstříku firem a i jiných databázích, volně dostupných na internetu.Současně 
nutno upozornit na obecně rozšířený omyl : nelze zakoupit software, který sám 
identifikuje rizika.21 Podmínkou, aby takový modul měl přínos pro firmu, je 
většinou znalost a dovednost zaměstnanců se softwarem pracovat. Výstupem pro 
identifikace rizik by měla být předaná informace a řízená diskuze zaměstnanců, 
kteří za firmu jednají např. se zákazníkem v insolventním řízení. 
3.1.11  Závěr dílčího úkolu 
 
Navrhuji rozložit riziko a současně ve firmě: 
 
• vybudovat tým, který bude pravidelně sledovat stav salda 
• pojistit pohledávky firmy u profesionálů 
• dokoupit modul programu, pro sledování insolvenčního a obchodního 
rejstříku 
 
Tým firemních zaměstnanců bude mít zájem dlužníky řešit. Zároveň 
s nakoupeným modulem, rozšiřujícím účetní a výrobní program bude ihned 
k dispozici informace o zákazníkovi. Při jednáních obchodního nebo nákupního 
oddělení se zákazníkem bude mít zaměstnanec znalost o situaci obchodního 
partnera. Bude pak jasné rozhodnutí, zda umožnit zákazníkovi odběr na fakturu, 
na zálohovou fakturu (platbu předem) nebo platbu navýšenou o částečnou 
úhradou starých pohledávek (např. splátkový kalendář nebo jiná dohoda) případně 
o nutné platbě v hotovosti. 
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Doporučuji pohledávky pojistit. Bez ohledu na finanční náklad je to podle mého 
názoru potřebné. 
 
3.2 Reklamace a interní zmetky 
Firma se ve svém protikrizovém scénáři zaměřila na kvalitu vlastních výrobků. 
Každá reklamace je zkoumána a hodnocena, jejich řešení a náprava je finančně 
vyčíslena a na vývěskám všem zaměstnancům jsou sdělovány výsledky spolu i 
s podílem, jakým se na reklamaci podílí které pracoviště.  
 
3.2.1 Firemní cíl v reklamacích 
 
Cílem firmy, jak si v roce 2010 stanovila bude nepřekročit náklady na reklamace 
nad 0,4 %  ve vztahu k tržbám a nepřekročit náklady na interní zmetkovitost nad 
0,4 % ve vztahu tržbám. Tyto firemní cíle jsou na nástěnkách firmy pro informaci 
všem zaměstnancům.   
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3.2.2 Náklady na reklamace a zmetky 
 
Jak předcházet reklamacím a zmetkům ? 
U Bati fungovala kontrola už u předávajících si dělníků. Jeden polotovar měl tolik 
kontrol, kolik lidí si předávalo výrobek. Bylo důležité nepustit dál zmetek, aby na něm 
pracovali další dělníci. Proč to nejde a nefunguje i u nás? 
 
 
 
V roce 2009 bylo zákazníky uplatněno celkem 224 reklamací, z toho jich bylo 31 
neuznaných. V roce 2009 byly náklady na reklamace ve vztahu  k tržbám  0,43 % . 
V měsíci září dosáhlo procento nákladu na reklamace k tržbám 1,36 %.  
3.2.3 Závěr  - reklamace  a zmetky 
 
Možná by stálo za to současný mzdový systém ve firmě přehodnotit a odměňovat 
finančně dělníka, který odchytí zmetek – polotovar včas, ještě před dalším zpracováním. 
Tuto odměnu je pak možno strhnout z platu dělníka, který ji zavinil. Tak by každý 
pracovník fungoval zároveň jako kontrola. Problémem je fakt, že prémie byly 
z rozhodnutí vrcholového managementu pozastaveny a v podstatě není z čeho vyrobené 
zmetky pokutovat a případně nulovou zmetkovitost odměňovat. 
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3.3 Rozšíření sortimentu výrobků 
 
3.3.2 Kapotáže  
 
vyrábí se podle dokumentace zákazníka. Jde o kompletní vnější opláštění stroje 
včetně pohonů a elektroinstalace. 
 
Obr. 14: současně vyráběné kapotáže (zdroj reklamní firemní leták) 
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3.3.3 Informační kiosek 
 
Obr.15: Kiosek 
 
„Elegantní interaktivní nástroj pro komunikaci se zákazníky nebo návštěvníky, 
vhodný pro každou výstavu, veletrh, recepci a konferenci, průvodce v městských 
a turistických centrech. 
Dokážeme vyvinout a vyrobit kiosek na míru podle požadavků zákazníka.  
Kiosek InfoKio je vyroben z kvalitního ocelového materiálu. Povrchová úprava je 
provedena práškovou barvou v libovolném odstínu. Odolnost nejcitlivějších 
komponentů (pevného disku) je zajištěna jeho speciálním uložení na tlumícím 
článku. Dostatečný výkon zajišťují mobilní procesory Intel a paměť až 2 GB. Pro 
komunikaci s uživatelem slouží dotykový displej o velikosti 19". Dále lze osadit 
vestavěnou čtečku čárového kódu a čtečku čipových karet.     
 
Možnosti využití :  
 Veletržní informační kiosek 
 Internetový terminál 
 Prezentační systém 
 Informační systém pro náštěvníky (lázně, wellnes) 
 Hotelový informační systém 
 Firemní navigační systém 
 Interaktivní informační stanice pro muzea a galerie 
 Informace o kultuře a sportu 
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 On-line interaktivní mapové podklady (cyklostezky, jízdní řády, MHD) 
 Turistické cíle a zajímavosti ve městě a okolí 
 Stravovací a ubytovací zařízení 
 Historie města, památky“ 22 
 
3.3.4 Závěr 
 
Nové výrobky jsou zajímavé a jistě by našly uplatnění na trhu, je jen otázkou 
dobré marketingové strategie je uplatnit. Zvláště citlivá bude otázka kalkulace 
nového výrobku na trhu. 
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3.4 Závěr a návrhy opatření 
 
V této chvíli existují pracovní týmy, které se scházejí na pravidelných schůzkách. 
Týmy jsou složeny ze zástupců z jednotlivých oddělení, kteří mají podstatný vliv 
řešené problémy. Jedná se  o zástupce z oddělení nákupu, obchodu, výroby, 
technologie a plánování. Navrhuji dokoupení a zavedení nového softwaru 
kapacitního plánování. Ten by sladil požadavky nákupu s výrobou a plánováním 
výroby. Výsledkem by bylo lepší  soulad plánování výroby, nákupu, výroby 
samotné a expedice.  
 
Obchodního oddělení by mělo zajistit zlepšení komunikace se zákazníky – 
nastavit pružnější komunikaci při zadávání objednávek a při vyjednávání se 
zákazníkem o termínech dodání nutno nechávat adekvátní časové rezervy. 
Obchodníci by měli uzavírat reálně splnitelné obchody – „neslibovat těžko 
splnitelné termíny“ a zaznamenávat pohyby na zákaznických účtech s cílem 
odhadu možných budoucích požadavků a s těmito údaji dále pracovat. 
 
Výroba by se měla zaměřit na kvalitu výstupu s cílem snížit zmetkovost výstupu a 
měla by stanovovat reálné výrobní plány s ohledem na kapacitu výroby i 
disponibilní množství lidského faktoru. 
 
Nákupního oddělení by mělo zásobovat výrobu co nejkvalitnějším materiálem 
včas (za přiměřenou  cenu), a tím eliminovat časové ztráty způsobené 
zmetkovostí.  Hrozí nedodržení termínu dodávek. Nutno také udržovat optimální 
výši zásob a vyjednat co nejpružnější dodací podmínky u  dodavatelů. 
 
Plánování by mělo probíhat s předstihem (ne nárazovitě a se zpožděním) a tak, 
aby navazující nákupní oddělení mohlo požadované materiály včas zajistit, jinak 
hrozí zvýšené vedlejší náklady na dopravu a expresní (neplánované a nečekané) 
dodávky. 
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Z časového hlediska je nutné přidělené úkoly začít provádět ihned a průběžně po 
celou následující dobu kontrolovat. Prováděné změny zasahují do dění v celé 
firmě. Hlavními oblastmi, které změny zasáhnou jsou oblasti plánování výroby, 
komunikační a organizační toky ve firmě. V navrhovaném procesu změny 
můžeme očekávat tyto rizikové oblasti: 
• špatně (nesrozumitelně) definované požadavky 
• riziko odporu zaměstnanců s prováděním změny 
• riziko změny pohledu na danou změnu managementem firmy 
• špatně stanovený agent změny – nevhodný pracovník (pracovníci) 
• špatně zvolený vedoucí týmů  
• práce s neaktuálními nebo zkreslenými daty 
• nejasná domluva a opomenutí termínovat úkoly 
• nesystematická práce 
• neznalost práce s programem a nezájem zaměstnanců se novým věcem učit 
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Závěr 
 
Cílem mé diplomové práce bylo posoudit důsledky dopadů krize ve vybraném  
podniku, analyzovat stav, ve kterém se firma nachází a navrhnout možná opatření, 
která by vedla ke zlepšení konkurenceschopnosti podniku. K analýze vnějšího 
okolí firmy byla použita metoda SLEPT, podle ní je firma ovlivněna nedostatek 
nových pracovních sil. Blízkost atraktivnějšího brněnského trhu práce umožňuje 
kvalifikovaným pracovníkům zvolit lépe placené zaměstnání v Brně. Vzhledem 
k dobré pověsti firmy, vybavenosti moderními technologiemi a stálému růstu 
firmy lze shrnout – o zákazníky firma nemá nouzi.  
 
Poterův pětifaktorový model byl použit na analýzu oborového okolí firmy. Firma 
je silným hráčem na trhu a v republice nemá významnější konkurenci, hrozba 
substitutů na trhu je relativně malá. Na mezinárodním náročnějším trhu nutno 
sledovat vývoj v oboru.  
 
Ke zhodnocení vnitřního prostředí podniku jsem použila analýzu SWOT. 
V modelovém programu je podstatné na kolik kvalifiková byl můj odhad 
budoucího vývoje firmy. Podle mého názoru má firma všechny předpoklady stát 
se vůdčí firmou v oboru, za předpokladu, že využije silných stránek firmy, 
kvalifikace stávajících zaměstnanců a získá je pro svou vizi a cíle. 
 
Pomocí těchto analýz jsem došla k závěru, že firma využívá doporučení,  snaží se 
o snížení nákladů, pracuje s lidmi, investuje do vzdělávání  zaměstnanců a 
zároveň na podnikových setkáních vedení firmy informuje průběžně zaměstnance 
o nových opatřeních a změnách ve firmě. Přesto, že firmu zatím neohrožuje 
konkurence, je závislá na situaci u odběratelů, tedy ve strojírenských firmách. 
Někteří zákazníci nezvládli krizovou situaci a jsou v likvidaci, útlumu nebo zcela 
uzavřeli provozy. Firma dál vyvíjí zlepšení svých výrobků, služeb spojených 
s výrobky a rozšiřuje sortiment nabízených produktů i své působení na trhu.  
 
    
 
64 
 
Mé dílčí návrhy ohledně dlužníků firmy (odd. 3.1)  reklamací firmy (odd. 3.2) a 
inovací (odd.3.3) mohou být managementem firmy využity. 
 
Věřím, že se mi podařilo splnit cíl mé práce a díky analýzám vnitřního a vnějšího  
i oborového prostředí firmy jsem mohla zhodnotit současný stav, jeho postavení 
na trhu a navrhnout možnosti zlepšení. Další kroky jsou již v rukou managementu, 
jehož úkolem je zvolit optimální strategii, provést její implementaci a 
nezapomínat na její kontrolu. 
 
Krize ve světě má objektivní charakter. Podnik ji nezavinil, ale s dopady se musí 
vyrovnat. I tak může být pro podnik příležitostí a pokud ji využije. Zvládnutí  
krizové situace ve firmě může znamenat zvýšení konkurenceschopnosti, změna a 
inovace výzvou a novou historií firmy.  
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